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Atualmente, a industria moveleira no Brasil e na America Latina utiliza de 
forma crescente na fabrica9ao de pisos de madeira e m6veis (paineis ), materia is 
alternativos como MDF (Medium Density Fiberboard) e MDP (particulas de madeira, 
aglutinados por meio de uma resina e, em seguida, prensadas), ambos revestidos 
com papeis impregnados de melamina. (REMADE 2006). Esse novo processo 
substitui a extra9ao de arvores nativas, muito delas em extin9ao, por madeira 
proveniente de floresta plantada, especialmente de pinus e eucalipto, em areas 
particulares e autorizadas pelos 6rgaos competentes. 
Para atender a essa crescente demanda por materiais alternativos e auto-
sustentaveis na produ9ao de m6veis e necessaria de forma simplificada: madeira 
reflorestada, uma industria para transformar a madeira em chapas e uma industria 
para produzir o papel impregnado (revestimento utilizado para dar acabamento final 
ao produto antes de ser beneficiado pela industria moveleira). A primeira industria 
citada sao os clientes da Coveright e a segunda e a propria. 
0 presente trabalho tern por objetivo compreender a cadeia de suprimentos 
em que a Coveright esta inserida e de que forma o alinhamento dessa cadeia pode 
proporcionar vantagens competitivas que a torna a chapa revestida com papel 
impregnado com melamina a melhor op9ao de materia-prima para a industria 
moveleira e consequentemente para o consumir final desse produto. 
0 primeiro capitulo traz uma apresenta9ao da empresa Coveright, o papel 
impregnado, seu processo, principais materias-prima, utiliza96es do produto e a sua 
cadeia. Dessa forma sera possivel fornecer informa96es basicas para a 
compreensao do trabalho como urn todo. 
0 segundo capitulo descreve a pratica atual de funcionamento da cadeia, 
detalhando seus principais elos e conexoes. Com isso, sera possivel determinar 
seus pontos positivos e suas oportunidades de melhorias. 
0 terceiro capitulo faz uma revisao bibliografica da teoria da previsao da 
demanda, explicando de que forma a demanda e composta e quais sao as tecnicas 
quantitativas e qualitativas de previsao de vendas. 
A motiva9ao para realiza9ao do estudo e definida pelo objetivo principal do 
quarto capitulo, ou seja, a realiza9ao urn estudo de caso da empresa Coveright 
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Surfaces do Brasil Industria e Comercio Ltda., compilando os elementos 
apresentados no segundo capitulo, com a base te6rica do terceiro. Assim, sera 
possfvel re-definir metodos, processos e fluxos, para adequa-los as melhores 
praticas aplicadas em diferentes mercados e estudos cientfficos, tornando-se 
realidade na cadeia da Coveright. 
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2 A COVERIGHT E 0 PAPEL IMPREGNADO 
Este capitulo traz algumas informac;oes sobre a empresa Coveright eo bern 
produzido por esta, o papel impregnado (tambem conhecido como filme 
melaminico). Para tal, essa sec;ao e divida em duas partes. A primeira relata a 
hist6ria da empresa Coveright, destacando a sua fundac;ao, a implantac;ao das suas 
filias pelo mundo ate a chegada no Brasil. 0 segundo item se detem a exposic;ao dos 
insumos utilizados na fabricac;ao, as finalidades do papel impregnado e sua 
importancia ambiental na industria moveleira. 
2.1 A HIST6RIA E EVOLU<;AO 
A Coveright e uma industria destinada exclusivamente a produc;ao de 
superficies para recobrimento de paineis, mais conhecido como papel impregnado 
melaminico e possui unidades de produc;ao em diversas partes do mundo. A unidade 
sui-americana da Coveright esta localizada em Sao Jose dos Pinhais, Parana, Brasil, 
e visa atender a crescente demanda por papel impregnado no Brasil, America do Sui 
e America Central. (COVERSTORY, 2006). 
E uma companhia de propriedade majoritaria de dois bancos, urn norte-
americana e urn alemao, e minoritariamente composta por urn grupo de acionistas. 
Atualmente possui cinco unidades fabris, sendo tres na America (Brasil, Canada e 
Estados Unidos) e duas na Europa (Aiemanha e Espanha) totalizando mais de 20 
maquinas impregnadoras espalhadas pelo mundo. 
As pesquisas e desenvolvimentos para novos produtos e tecnologias sao 
realizadas na Alemanha e Canada, ficando a cargo das demais fabricas o 
aperfeic;oamento de tais tecnicas. 
A Coveright Brasil iniciou seu funcionamento em 2002 com uma linha de 
produc;ao, focada em impregnac;oes de melamina para papeis decorativos, visando 
atender os fabricantes de paineis e pisos laminados localizados na America Latina, 
em especial no Brasil. 
A capacidade de produc;ao instalada em 2002 era de 38.000.000 m2/ano, 
sendo que a partir de 2005 a empresa comec;ou a funcionar em quatro turnos de 
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produ<;ao que trabalham 24 horas por dia e sete dias por semana, inclusive nos 
feriados utilizando 100% dessa capacidade. 
No primeiro semestre de 2006, foi instalada a segunda linha de produ<;ao que 
possui capacidade de fabricar 18.000.000 m2/ano e no segundo semestre de 2008 a 
terceira linha capaz de produzir mais 34.000.000 m2/ano, gerando uma oferta de 
aproximadamente 90.000.000 m2 de papel impregnado por ano. Todas as linhas 
trabalham com o mesmo regime de produ<;ao em quatro turnos, operando com 100% 
da capacidade instalada. 
Para a segunda metade de 2011, esta programada a instala<;ao da quarta 
linha de produ<;ao com capacidade de gerar mais 40.000.000 m2/ano, com isso, 
serao aproximadamente 130.000.000 m2/ano e urn crescimento de quase 250% em 
a pen as 10 a nos. 
A fabrica de Sao Jose dos Pinhais foi projetada para urn total de quatro 
maquinas, sendo assim, essa sera a ultima linha dessa planta e mantendo-se o 
continuo crescimento do setor, uma nova planta devera ser projetada nos pr6ximos 
a nos. 
2.2 PROCESSO PRODUTIVO DE IMPREGNA<;AO DE PAPEL 
0 nome papel impregnado melaminico, e quase auto-explicativo porque 
ressalta em sua descri<;ao as principais caracteristicas do produto. A primeira parte 
do nome e a base para obter-se 0 produto, a segunda e 0 proprio processo produtivo 
de impregna<;ao e a ultima e o principal produto quimico utilizado na fabrica<;ao. Os 
detalhamentos de cada parte desse nome serao apresentadas nos pr6ximos sub-
itens. 
2.2.1 A impregna<;ao do papel 
A impregna<;ao do papel propriamente dita e realizada em uma maquina 
impregnadora (VIDE FIGURA 1 ), porem o processo inicia-se na fabrica<;ao da resina. 
Essa e produzida em urn reator de resinas que tern por fun<;ao aquecer e misturar os 
produtos quimicos, como ureia, melamina e formaldeido. Ap6s a resina concluida, 
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ela e armazenada em recipientes adequados para posterior junc;;ao com demais 
aditivos quimicos e formac;;ao dos banhos de impregnac;;ao. 
FIGURA 1 - MAQUINA IMPREGNADORA 
FONTE: Elaborac;ao propria 



















FONTE: Elaborac;ao propria 
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(1) Alimentac;ao da bobina de papel no desbobinador - que deve estar bem 
embalado, para evitar a absorc;ao de umidade e sem qualquer tipo de avaria, para 
evitar a ruptura durante o processo; 
(2) Primeiro banho do papel em um recipiente que contem a resina e seus aditivos, 
nesta etapa do processo e realizada a primeira penetrac;ao da resina no papel; 
(3) Ap6s a passagem por alguns rolos que distribuem e retiram o excesso de resina, 
o papel passa pelo primeiro secador com 3 zonas ( devido a primeira secagem ser 
mais superficial) que retira e regula a quantidade de umidade (o excesso de umidade 
pode acarretar compactac;ao do produto final e a falta de umidade pode gerar a nao 
fluidez ou quebra do papel na prensagem do cliente ); 
(4) Segundo banho do papel em um recipiente composto de resina e aditivos (com 
concentrac;oes e qualidades diferentes do primeiro ), este procedimento realiza um 
revestimento na superficie do papel (VIDE FIGURA 3), gerando uma resistencia 
mecanica ao mesmo; 
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FIGURA 3- SAIDA DO PAPEL DO SEGUNDO BANHO 
FONTE: Elabora<;ao propria 
(5) Ap6s uma nova passagem par alguns rolos que distribuem e retiram o excesso 
de resina, o papel passa pelo segundo secador - de maior capacidade de secagem 
que contudo com as mesmas fun<;oes do primeiro, porem com 7 zonas, devido ao 
acabamento final de secagem e a quantidade maior de resina no papel; 
(6) Ja impregnado, o papel passa par uma unidade resfriadora, que lhe fornece a 
temperatura ideal, garantindo a estabilidade da resina e evitando que o mesmo 
tenha suas folhas compactadas par absor<;ao de umidade; 
(7) Par fim, o produto sera rebobinado ou cortado em folhas (cortador transversal) de 
acordo com a necessidade do cliente. 
A velocidade da impregna<;ao e de 40 metros par minuto, em media, e pode 
chegar a 60 metros par minuto, essa varia<;ao ocorre de acordo com o tipo de 
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material, que varia segundo a gramatura (gr/m2), a porosidade (penetrac;ao de resina 
no papel), a viscosidade da resina e ate par fatores como temperatura ambiente e 
umidade relativa do ar. A produc;ao e medida em metros quadrados (m2 ) e varia 
basicamente de acordo com a largura e velocidade media, sendo que o volume de 
produc;ao mensal de uma maquina gira em torno de 3.000.000 m2 • 
A qualidade do banho, ou seja, o tipo de produto quimico e sua concentrac;ao 
utilizada no processo variam de acordo com a aplicac;ao final do produto. Os tipos 
mais comuns de utilizac;ao do papel impregnado sao: revestimentos de m6veis, piso 
de madeira (decorative, protec;ao ou resistencia a risco), construc;ao civil e ate filmes 
de limpeza para as prensas. 
2.2.2 0 papel utilizado na impregnac;ao 
0 papel e 0 principal insumo utilizado na fabricac;ao do papel impregnado e e 
classificado de acordo com a sua finalidade: papel decorative, papel impressa e 
papel para protec;ao ao piso (overlay) que consiste em um papel abrasivo de baixa 
gramatura que depois de prensado forma uma pelicula transparente, porem devido a 
sua complexibilidade de processo, ele nao sera aqui detalhado. 
2.2.2.1 Papel decorative (brancos, unicolores e backing) 
A principal materia-prima utilizada na impregnac;ao, nao poderia ser diferente 
se nao o papel, pais representa o maior custo do produto acabado e s6 pode ser 
comprado dentro das especificac;oes de cada cliente (largura da bobina e cor), ou 
seja, e um produto exclusive do cliente que solicitou. 
0 papel decorative pode ser classificado em branco, unicolores e backing, o 
primeiro representa em torno de 70% de toda a produc;ao, e e o papel de menor 
custo, vista que pode ser produzido em velocidades e quantidades mais elevadas e 
possui a maioria de seus pigmentos na cor branca. 0 papel unicolor representa em 
torno de 15% de toda a produc;ao e varia predominantemente nas tonalidades de 
cinza, azul, preto e bege, porem tambem podem ter tons de amarelo, verde e 
vermelho, de acordo com as necessidades de mercado, este tipo de papel possui 
custos mais elevados devido a velocidades de processo menores, maior quantidade 
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de pigmentos coloridos e grande diversificagao de produto, fatores que impulsionam 
uma produc;ao bern inferior em relagao ao papel branco. 0 backing e produzido com 
base em papel regenerado, vista que nao necessita ter urn aspecto "bonito", ja que 
sera utilizado em baixo do piso de madeira e por esse motivo seus custos sao bern 
menores quando comparado aos outros dais tipos de papel anteriormente 
apresentados. (Material cedido pelo fornecedor) 
Os principais produtos utilizados na produgao do papel decorativo sao: 
celulose (base para a produc;ao de qualquer papel), agua, pigmentos, cargas 
minerais (di6xido de titanio e caulim), agentes de retengao e de resistencia a 
umidade, agentes de controle de pH, talco e anti-espumante. (Material cedido pelo 
fornecedor) 
0 processo de fabricagao inicia-se na preparagao da massa onde e feita a 
suspensao de celulose e aditivos; realizagao do tratamento da massa, atraves do 
retina das fibras, depuragao e acerto de concentrac;ao, com o objetivo de garantir 
uma melhor interagao entre as fibras, melhorando a qualidade e resistencia do 
papel; com a massa pronta ela e transportada para a maquina de papel pelo 
approach flow para garantir uma suspensao homogenea, limpa e hidraulicamente 
uniforme; na maquina de papel inicia-se a segao de formagao onde uma tela e 
apoiada por hidrofoils e roletes esgotadores que ajudam na retirada da agua; a folha 
umida formada e destacada da tela e levada para a sec;ao de prensagem umida e 
depois para secagem; por tim o acabamento final da folha ocorre com o resfriamento 
da mesma e a passagem por uma calandra que confere a lisura e uniformiza a 
superficie, com isso, o material encontra-se pronto para rebobinamento e 
embalagem. (Material cedido pelo fornecedor) 
2.2.2.2 Papel impressa 
Sao papeis impressos por urn sistema de rotogravura com gramaturas 
compreendidas entre 60 e 100 gr/m2 , os quais servem como veiculos para urn 
"desenho" decorativo que pode ser uma imitac;ao de madeiras, pedras (granito, 
marmore, etc.) ou urn desenho fantasia (abstrato). (Material cedido pelo fornecedor) 
A rotogravura e urn processo de impressao baseado na gravac;ao quimica, 
mecanica ou eletronica em urn corpo cilindrico que e submerso em uma banheira 
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com tinta de impressao, o excesso da tinta de impressao e retirado por uma lamina 
denominada Doctor Blade ou Rae/a ou ainda faca com pressao. Muitas ilustra<;oes 
semanais, jornais, revistas utilizam o processo de rotogravura. (Material cedido pelo 
fornecedor) 
Ap6s a tinta da impressao ser transferida para o substrata, onde os 
movimentos da tinta acompanham a inercia do substrata (tinta tern que possuir 
caracteristicas de superficie adequadas), o conjunto substrata e tinta umida sao 
levados a camara de secagem, onde fluxos de ar quente sao direcionados a 
aumentar a taxa de evapora<;ao dos solventes, secando a tinta. (Material cedido pelo 
fornecedor) 
A tinta que a faca retira cai em uma banheira, onde e re-circulada atraves de 
dutos a urn reservat6rio. Com isso a quantidade de tinta que e consumida depende 
do desenho que foi criado, ou seja, depende do numero e profundidade das celulas 
gravadas no cilindro. (Material cedido pelo fornecedor) 
A grava<;ao de cilindros para impressao pode ser de tres maneiras: autotipica 
(celulas com tamanhos diferentes e mesma profundidade), convencional (celulas 
com mesmo tamanho, porem com diferentes profundidades) e sistema 
eletromecanico (celulas marcadas com ponta de diamante que possuem tamanhos e 
profundidades diferentes). A prepara<;ao dos cilindros para a grava<;ao normalmente 
segue a seguinte ordem: retifica do tubo mecanico com a soldagem das ponteiras, 
aplica<;ao do "flash" de niquel eletrolitico, e aplica<;ao de cobre eletrolitico. A 
grava<;ao e feita sobre o cobre, por ser urn material mais brando e ap6s a grava<;ao 
propriamente dita, o cilindro e cromado eletroquimicamente. A cromagem tern como 
finalidade dar resistencia e dureza superficial, de maneira que durante o processo de 
impressao a grava<;ao nao sofra nenhum desgaste mecanico. (Material cedido pelo 
fornecedor) 
A tinta utilizada na impressao genericamente e composta por: pigmentos, 
cargas, resinas, solventes e aditivos. Seu processo de fabrica<;ao segue as 
seguintes etapas: pre-mistura dos componentes indicados, processo de dispersao 
dos pigmentos e cargas que erroneamente e chamado de moagem e complemento 
com resina e solventes ou somente solventes. As tintas tambem podem ser 
classificadas como isentas de metais pesados ou nao, em fun<;ao do tipo de 
pigmento que se usa. Por exemplo, os pigmentos amarelos de cromo, sao 
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considerados t6xicos por serem metais pesados. Na Europa e EUA ja existem 
proibic;oes para fabricac;ao de tintas nas quais se usam estes tipos de pigmentos. 
(Material cedido pelo fornecedor) 
Alem de tintas sao utilizados tambem vernizes de acabamento na impressao 
do papel, visando o fornecimento de resistencia superficial a urn determinado 
substrata. Os sistemas de aplicac;ao mais usuais sao: rotogravura direta, Mayer-Bar 
(barra) e Reverse-Roller. (Material cedido pelo fornecedor) 
2.2.3 Principais insumos quimicos 
Os tres principais insumos quimicos utilizados no processo de impregnac;ao 
de papeis sao: a ureia, a melamina e o formaldeido. 
A ureia e urn produto quimico utilizado na produc;ao das resinas ureia-
formaldeidas, essa resina e utilizada no primeiro banho de impregnac;ao da maioria 
dos produtos, como por exemplo, o papel impregnado branco. Esse produto tambem 
pode ser utilizado em outras atividades como: resinas para aglutinac;ao de madeira, 
adesivos, agente para encobrimento de tecidos, resinas trocadoras de inos, 
agropecuana, em alguns explosivos, plasticos, cosmeticos, outros compostos 
quimicos e produtos fertilizantes. lndustrialmente, a ureia e preparada a partir de 
amoniaco liquido e di6xido de carbona liquido. (Material cedido pelo fornecedor) 
A melamina e o principal produto quimico utilizado na produc;ao das resinas 
melaminicas e nao possui fabricante no Brasil, gerando a necessidade de importa-la 
de paises como China, Austria e Estados Unidos. Essa resina e utilizada no primeiro 
e segundo banho de impregnac;ao, como por exemplo, no papel impregnado 
utilizado para piso. Seu emprego e mais restrito que a ureia, em geral para resinas 
como a utilizada na industria ceramica. (Material cedido pelo fornecedor) 
0 formaldeido e o produto base na produc;ao das resinas de ureia e melamina 
e possui uma ampla variedade de aplicac;oes, devido a alta reatividade de sua 
molecula. Por exemplo, o formaldeido e utilizado na manufatura de certos tipos de 
resina para abrasivos e resinas de compressao, como aquelas formadas por resinas 
fen61icas e granulos de tri6xido de aluminio ou silica carboneto, silex, vidro ou lixa. 
Quando ocorre a compressao com fibras compostas semi-metalicas, sao obtidos 
materiais de alta resistencia a fricc;ao, como brakes, clutch-plates, utilizados na 
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industria automotiva. Tambem e utilizado nas industrias de algodao e couro por 
causa da resistencia que prove as fibras e como urn agente de cura para couro, para 
fazer luvas e roupas. Na qufmica sintetica, tern ampla utilizac;ao como agente de 
desinfetantes, combustfvel, explosivos e aditivos para borracha, em pastas dentais, 
cosmeticos, produtos de limpeza e desinfetantes. (Material cedido pelo fornecedor) 
2.2.4 Forma de aplicac;ao do papel impregnado melamfnico 
No revestimento de MPD, MDF e chapas de fibras, sao utilizados 
basicamente quatro tipos de acabamentos: os acabamentos melamfnicos de baixa 
pressao (BP), o Finish Foil (FF), o laminado plastico de alta pressao (AP)1 e a 
pintura direta. 
A aplicac;ao do acabamento melamfnico de baixa pressao (BP), e o unico 
processo que utiliza o papel impregnado, onde esse e levado ate uma prensa plana 
ou continua (pode ser lisa ou texturizada para dar urn aspecto mais proximo a 
madeira) e sofre os efeitos de temperatura e pressao fundindo o papel ao painel, 
sem a utilizac;ao de cola, originando o revestimento cham ado de BP. Esse processo 
e mais resistente, tern melhor aparencia, mas custa urn pouco mais caro que o 
Finish Foil e a pintura direta, porem e a forma que apresenta maiores crescimentos e 
aceitac;ao do mercado, por sua incrfvel proximidade com a madeira. (AKZO NOBEL 
Tl,2010) 
Outra forma e a aplicac;ao do laminado plastico de alta pressao (AP). Sua 
diferenc;a sobre o BP e que o papel decorativo e prensado com temperatura e 
pressao superior e possui entre ele e o painel varias folhas de papel Kraft 
impregnado com resinas que dao maior resistencia a umidade. Porem, em virtude do 
tipo de resina utilizada, o produto final tern uma aparencia brilhante e com aspecto 
artificial, e por isso, vern sendo substitufda pelo BP a cada dia. A Formica e urn 
exemplo de acabamento de alta pressao. (AKZO NOBEL Tl, 2010) 
1 0 Finish Foil e urn revestimento produzido atraves da pintura de bobinas de papel com tintas 
apropriadas, pelo sistema de pintura em rotogravura ou flexogravura. Em seguida o papel impressa 
em padroes madeirados ou em cores, recebe urn acabamento intermediario {reenvernizavel) ou 
recebe o acabamento final, neste caso sao mais comuns os acabamentos acrflico-melamfnico e o 
com cura UV. A finaliza<;:ao do processo ocorre ap6s a prensagem do papel impressa sabre a chapa 
de madeira aglomerada ou MDF. {AKZO NOBEL Tl, 2007) 
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Por fim, temos a pintura direta que e realizada a aplicac;ao da tinta 
diretamente no painel, porem esse acabamento apesar de possuir urn custo menor 
que o BP nao garante a mesma resistencia e qualidade ao m6vel. 
2.3 PRODUTO FINAL 
Como ja citado anteriormente o papel impregnado e prensado em tres 
principais tipos de materias: MDF, MOP (evoluc;ao do aglomerado) e chapas de 
fibras, os quais terao suas conceituac;oes descritas abaixo. 
2.3.1 MDF 
0 MDF (Medium Density Fiberboard) e uma chapa de media densidade, 
produzida a partir de fibras de pinus reflorestada aglutinadas com resina sintetica 
submetidas a alta pressao e temperatura. 0 resultado e uma chapa de cor clara, 
devido a ser obtida de madeira selecionada, muito valorizada no mercado (VIDE 
GRAFICO 1 ), principal mente por sua excepcional capacidade de usinagem, tanto 
nas bordas quantos nas faces. Alem disso, nao possui veios, n6s e imperfeic;oes 
tipicas da madeira, pode ser facilmente revestida, torneada, entalhada e perfurada 
(ABIPA, 2010). 
FIGURA 4- CONSUMO MUNDIAL DE MDF 2006 
CONSUMO PER CAIPITA M'DF - 2006 




FIGURA 5- CONSUMO MUNDIAL DE MDF 2009 
CONSUMO PER CAPITA MiDF - 2009 
m3/1 000 hab. 
FONTE: ABIPA 
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FIGURA 6- APLICA<;AO DOMESTICA MDF 









De acordo com AKZO NOBEL Tl (201 0), o processo de fabricac;ao do MDF 
acontece de acordo com as seguintes etapas: 
( 1) Descascador: recebimento de toras de madeira pinus, que pas sam pelo 
descascador para separar a casca da madeira. Aproximadamente 1 0°/o do peso das 
toras recebidas e relativa as cascas que, uma vez retiradas do descascador, sao 
levadas para esteiras mecanicas ate urn forno para serem queimadas, de forma a 
gerar energia utilizada no processo produtivo; 
(2) Produc;ao de cavacos: uma vez descascadas, as toras passam por urn picador 
(Chipper), que as transforma em cava cos, com dimensoes definidas. Os cava cos 
sao transportados atraves de esteiras mecanicas para serem armazenadas em silos; 
(3) Lavador de cavacos: os cavacos sao lavados para retirar a areia (silica) da 
madeira, que prejudica a qualidade final do produto; 
(4) Produc;ao de fibras: os cavacos sao transformados em fibras atraves de urn 
processo termomecanico de desfibrac;ao; 
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(5) Dosagem de cola: normalmente e utilizada a resina melamfnica ureia-formaldefdo 
que e misturada com a fibra de madeira em proporvoes de 10 a 15% de resina e 90 
a 85% de fibra de madeira, e claro, isto definira o tipo e a qualidade do MDF; 
(6) Secagem da madeira: a mistura fibra/resina vai para o secador, quando a 
madeira sofre uma redu9ao de 80% para 10% em sua umidade. A resina passa por 
urn processo de cura, reforvando suas caracterfsticas de cola; 
(7) Produ<fao do colchao de fibras: ap6s a secagem, a mistura fibra /resina vai para a 
linha de formavao, onde e concebido o colchao de fibras. Tal equipamento distribui 
as fibras de maneira uniforme. 0 processo de formavao do colchao e urn processo 
seco, no qual nao se acrescenta agua; 
(8) Prensagem: o colchao de fibras e transformado em chapas de MDF atraves do 
processo mecanico de prensagem e do processo termo-qufmico de cura das resinas 
com as fibras, ambos continuos; 
(9) Climatizavao: ap6s a prensagem, as chapas sao submetidas ao processo de 
climatizavao, durante o qual ocorre a consolida<fao da chapa de fibras no que se 
refere a seus aspectos de estabilidade dimensional e cura de resina; 
(1 0) Acabamento: nesta etapa e retirado o refilo das chapas, proporcionando o 
acabamento nas bordas e tambem se determina a dimensao final da chapa. 
(11) Revisao: conclufdo todas as etapas produtivas e realizado uma vistoria em 
todas as chapas (VIDE FIGURA 4). 
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FIGURA 7- PROCESSO DE REVISAO DO MDF 
FONTE: ABIPA 
As espessuras das chapas podem variam de 3 mm ate 60 mm, sendo as mais 
grossas utilizadas em elementos estruturais ou decorativos de arquitetura sendo 
oferecido ao mercado em tres formas de acabamento: chapas cruas (sao fornecidas 
ao usuario in natura), com revestimento de finish foil, e com revestimento de papel 
impregnado em BP, que e fund ida atraves de pressao e temperatura ao painel de 
MDF, resultando em uma chapa ja acabada. Pode-se revestir a pen as uma das 
faces, permitindo ao usuario usinar a face nao revestida e acaba-la atraves de 
pintura ou revestimento PVC. (AKZO NOBEL Tl, 201 0) 
No Brasil, uma das principais utiliza~oes do MDF e na produ~ao de pisos de 
madeira (VIDE FIGURA 5), isso porque apresentam custo-beneficio adequado, pois 
ao se comparar com outras op~oes de piso, os de madeira mantem sua beleza e 
integridade por muito mais tempo, tambem e possivel encontrar grande variedade de 
estilos, cores e especie de madeira, as op~oes vao desde o tradicional carvalho ate 
o pinho rustico. (AKZO NOBEL Tl, 201 0) 
2.3.2 MOP 
FIGURA 8- COMPOSI<;AO DO PISO DE MADEIRA 
3 
4 
1 - Papel Overlay 
2 - Papel decorative 
3-MDF 
4 - Papel Backing 
FONTE: AKZO NOBEL Tl 
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0 MOP e um painel de particulas de madeira de eucalipto ou pinus 
impregnados com resinas sinteticas submetidas ao calor e pressao, isso o difere do 
MDF e chapas de fibras que sao produzido a partir de fibras de madeiras. Sao 
chapas nao homogeneas, apresentando tres camadas (uma intern a e duas extern as) 
que apresentam excelente estabilidade dimensional, resistente a empenamentos e 
como no MDF tambem nao possui veios, n6s e imperfei~oes tipicas da madeira, 
permitindo a usinagem em qualquer dire~ao. Pode ser revestido em Baixa Pressao 
(BP) e em lamina celul6sica Finish Foil (FF), tambem oferecem versatilidade de 
cores, diversos padroes decorativos e excelente performance fisico-mecanica 
(ABIPA, 2010). 
De acordo com AKZO NOBEL Tl (2010), o processo de fabrica~ao do 
aglomerado acontece de acordo com as seguintes etapas: 
(1) As toras de pinos e/ou eucalipto sao inseridas em um tambor decantador; 
(2) As toras passam em seguida por um Chipper, que as transforma em particulas 
de madeira; 
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(3) As particulas sao armazenadas em silos, passando em seguida por urn secador 
e peneiras classificadoras, que separam as particulas que formarao as camadas 
interna e externa do painel; 
(4) As particulas passam por urn processo de colagem e pela formadora, de onde 
saem tres camadas, duas externas com particulas menores e uma interna com 
particulas maiores; 
(5) As camadas seguem para a prensa (VIDE FIGURA 6), de onde saem como 
chapas consolidadas ap6s urn processo a base de pressao e temperatura; 
FIGURA 9 - AGLOMERADO EM PROCESSO DE PRODU<;AO 
FONTE: ABIPA 
(6) Finalmente, as chapas passam por uma serra, sao lixadas de forma a sofrerem 
urn acabamento superficial, classificadas e vao para a expedic;ao. 
A madeira aglomerado possui algumas vantagens interessantes como 
densidade igual ou maior a madeira, gerando maior resistencia fisica, menos 
susceptive! a pragas como cupins e brocas, alem do seu baixo custo. Devido as 
caracteristicas desse material, este nao e indicado para m6veis que fiquem em 
areas umidas, por ter menor resistencia a umidade a madeira pode esfarelar devido 
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ao atrito e/ou apodrecer, tambem nao e adequado a utiliza<;ao de pregos e 
dobradi<;as. (AKZO NOBEL Tl, 201 0) 
2.3.3 Chapas de Fibra 
Conhecidas como chapas duras (ou ate pranchetas), sao produzidas com 
fibras de madeiras aglutinadas pelo processo de alta temperatura e pressao, porem 
nao recebem resinas sinteticas, porque e prensada a quente pelo processo umido 
que reativa os aglutinantes naturais da propria madeira (lignina), com isso, se obtem 
uma chapa de alta densidade, com superficie lisa (VIDE FIGURA 7), possibilitando o 
corte em qualquer dire<;ao, alem da possibilidade de se trabalhar em diversas formas 
( estampas, curvas, moldes, usinagens e pintadas ). Pode ter tres op<;6es de 
acabamentos: chapas cruas (sao fornecidas ao usuario in natura), pintadas em cores 
s61idas, madeiras e fantasia, com resultado final em alto-brilho e semi-fosco, e 
tambem com revestimento de papel impregnado em BP. (AKZO NOBEL Tl, 2010) 
FIGURA 10- PROCESSO DE PRODU<;AO DAS CHAPAS DE FIBRAS 
FONTE: ABIPA 
Por se tratar de urn material mais nobre e custos mais elevados que o MDF e 
aglomerado, sua representatividade no mercado e de 1 0°/o, em compara<;ao com os 
outros dais citados anteriormente que representam, 35°/o e 55o/o, respectivamente. 
Tambem em virtude da aplica<;ao final desse produto que e fortemente utilizada em 
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revestimento interno de onibus, nas industrias automobilisticas, de brinquedo, 
imagem, som e construc;ao civil. (AKZO NOBEL Tl, 201 0) 
2.4 AS AREAS DE REFLORESTAMENTO 
A cadeia em que a Coveright esta inserida tern urn forte apelo ambiental, 
incluindo diversos programas de conscientizac;ao que visao a integrac;ao com a 
comunidade, o desenvolvimento sustentavel, preservac;ao a natureza e cumprimento 
das normas ambientais. Esses programas ap6iam as iniciativas comunitarias atraves 
da: educac;ao ambiental, arborizac;ao urbana, recuperac;ao de mananciais e 
pesquisas cientificas com universidades, bern como programas de fomento florestal 
que estabelece parcerias com produtores rurais para o plantio de eucaliptos em 
terras ociosas, alem de constante preocupac;ao em treinamentos para os 
funcionarios que manejam as florestas. (ABIPA, 201 0) 
Esse forte compromisso ambiental e altamente relevante, vista que as 
madeiras de reflorestamento de eucalipto e pinus (VIDE FIGURA 8) sao as materias-
primas bases para produc;ao de paineis de aglomerados, MDF e chapas de fibras, 
cujo manejo e realizado de maneira ecologicamente correta, associado a pesquisas 
por melhores sementes, processos de dosagens de mudas (VIDE FIGURA 9) e alta 
tecnologia na retirada das arvores, possibilitando a manutenc;ao do ecossistema, 
alem da sustentabilidade dos recursos naturais, trazendo com isso, diversos 
beneficios s6cio-economicos (ABIPA, 201 0) 
22 
FIGURA 11 -AREA DE REFLORESTAMENTO 
FONTE: ABIPA 
FIGURA 12- DESENVOLVIMENTO DAS MUDAS 
FONTE: ABIPA 
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3 PRATICA ATUAL DE FUNCIONAMENTO DA CADEIA 
No capitulo anterior foi realizada uma breve descri(_fao da empresa Coveright, 
o detalhamento do processo produtivo do papel impregnado e sua aplica(_fao final, 
entraremos mais a fundo no estudo da cadeia da Coveright para mostrar a pratica do 
seu funcionamento. Para tal o capitulo foi divido em tres etapas, visando a melhor 
compreensao de cada elemento do processo e que posteriormente serao aliadas 
com as teorias do supply chain, servindo de base para novas oportunidades de 
melhorias. 
A primeira parte trata dos elementos que formam a estrutura interna da 
Coveright, com enfase na logistica que e a base do estudo. A segunda parte relata a 
cadeia dos principais insumos, de forma a analisar os motivos para oscilaC_foes 
mercadol6gicas e suas consequencias no produto final. A terceira e ultima parte 
estuda os principais clientes diretos e indiretos (clientes dos clientes), afim de 
verificar os impactos na gestao da demanda e comercial da Coveright. 
3.1 ESTRUTURA DA COVERIGHT 
Primeiramente, para urn melhor entendimento da cadeia, sera realizada uma 
analise dos tres principais setores internos que impactam no alinhamento com os 
demais elos do mercado em que a Coveright faz parte. 
3.1 .1 Logistica 
A defini9ao de logistica de acordo com BALLOU (2006, p. 27) e: "... o 
processo de planejamento, implantaC.(ao e controle do fluxo eficiente e eficaz de 
mercadorias, serviC_fos e das informa(_foes relativas desde o ponto de origem ate o 
ponto de consumo com o prop6sito de atender as exigencias dos clientes". A 
logistica da Coveright e responsavel pelo gerenciamento do fluxo de informaC_foes e 































0 plano mestre de produ9ao e a primeira etapa no fluxo logistico e esse e 
obtido com base na demanda por papel impregnado pelo mercado. A forma que a 
demanda e gerada sera objeto de estudo na terceira parte desse capitulo, devido a 
grande complexidade e importancia reservada a esse tema. 
No plano mestre de produ9ao sao realizados as reservas de produ<;ao para 
cada cliente, programa9ao de estoques de seguran9a dos produtos classificados 
como commodities, seqOenciamento e prioriza9ao de produtos e clientes, cria<;ao de 
ciclos para otimiza9ao de setup up e redu9ao das perdas de materias primas em 
limpezas, e por fim a gera9ao das necessidades de materias primas para produ9ao 
dos produtos programados nas datas e quantidades necessarias. 
Feita a "explosao" das necessidades de suprimentos, e realizado o ajuste fino 
e programa<;ao de recebimentos para atender o planejamento realizado no plano 
mestre de produ<;ao. Os produtos necessarios sao divididos em grupos de papel, 
quimicos e embalagem e a analise de cada urn e realizada de forma diferenciada, 
sendo que o detalhamento dessa sera realizado na segunda parte desse capitulo. 
Com todas as quantidades e datas previstas para a entrega, fica a cargo do 
setor de suprimentos verificar as op<;6es no mercado que atendam no melhor prazo 
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e no menor custo possivel (em alguns produtos a quantidade de fornecedor e 
extremamente restrita, devido a especificidade tecnica dos produtos). A oficializac;ao 
da negociac;ao e feita atraves da Ordem de Compra que confirma o produto, 
quantidade, prec;o e data a ser entregue. Alem disso, o follow up de compras e vital 
para verificac;ao de todos os termos estabelecidos pelo contrato de compra. 
Realizada a aquisic;ao dos produtos, a logistica interna tara a recepc;ao, 
inspec;ao do produto e posterior armazenagem, para que o mesmo esteja disponivel 
para ser alimentado nas lin has produtivas. 
0 produto ja sai das maquinas pre-embalado, pais 0 papel impregnado e 
produzido sob um pallet, em caso de folhas, ou sob um tubete em caso de rolos. No 
primeiro caso, a embalagem e concluida com o fechamento plasticos e cintamento 
com uma cobertura de MOP de 15mm, para clientes com ate 100 km de distancia da 
Coveright e com protec;oes laterais de MOP de 25mm para clientes acima dessa 
distancia. 
FIGURA 14- PALLET PRE-PREPARAOO 
FONTE: Elaboractao Propria 
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FIGURA 15- PALLET A FECHAR E FECHADO 
FONTE: Elaboractao Propria 
FIGURA 16- BOBINA 
FONTE: Elaboractao Propria 
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Ap6s embalado o pallet e armazenado no estoque de produto acabado ate 
ser expedido para o cliente em caminhoes trucks, carretas e containeres. A 
amarrac;:ao da carga e essencial para que o produto chegue ao destino sem sofrer 
nenhum sinistro. 
3.1.2 Produc;:ao 
A produc;:ao de papel impregnado e composta por quatro equipes que 
trabalham sob o regime denominado 4x4, onde trabalham durante doze horas 
durante quatro dias e descansam por outros quatro dias. Esse turno de trabalho 
garante que a produc;:ao ocorra 24 horas todos os dias sem paradas, mesmo em 
feriados e finais de semana, dado as caracterfsticas do processo produtivo, sendo 
que a (mica parada ocorre no final de todo ano para a manutenc;:ao preventiva. 
A interac;:ao entre a logfstica interna e a produc;:ao e intensa, porque e da 
primeira que a segunda recebe a materia prima devidamente inspecionada e em 
condic;:oes de uso, e o retorno e realizado na entrega do produto acabado. A relac;:ao 
cliente-fornecedor ocorre de forma constante e esse e o primeiro ponto a ser 
destacado no alinhamento da cadeia, ou seja, os fluxos logfsticos internos (de 
informac;:ao e materiais) devem estar muito bern alinhados para que haja urn alto 
nfvel de servic;:o. 
3.1.3 Comercial 
0 comercial e urn dos principais elementos na alimentac;:ao de informac;:oes 
para empresa como urn todo e em especial a logfstica, porque sera a partir dos 
dados obtidos em reunioes com os clientes que as estrategias serao determinadas. 
A Coveright possui urn numero relativamente pequeno de clientes (em torno 
de vinte ), e esse fato de urn I ado facilita as relac;:oes, mas de outro gera uma 
excessiva "informalidade" no fluxo de informac;:oes. Uma das formas que procura-se 
melhorar essa relac;:ao e atraves de contratos de abastecimentos, pois com ele e 
possfvel estabelecer as bases essenciais para garantir, mais uma vez urn alto nfvel 
de servic;:o. 
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A intera9ao tambem e bern intensa entre comercial e logistica, mas nesse 
caso o fluxo e somente de informayoes, porem possivelmente mais complexo que o 
encontrado entre a produ9ao, porque nesse caso o comercial e a ponte de liga9ao 
com o mercado. Aqui encontraremos o segundo ponto de destaque no alinhamento 
da cadeira. 
3.2 Cadeia dos principais insumos 
Ap6s a descri9ao do conceito de logistica na Coveright e as conexoes 
estabelecidas com os setores produtivos e comercias, sera abordada a cadeia dos 
principais insumos. Com isso, busca-se o melhor entendimento sabre os impactos 
gerados na cadeia como urn todo. 
0 processo produtivo das materias primas ja foram descritos no capitulo 
anterior e o objetivo desse, e verificar a origem dos principais insumos utilizados na 
fabrica9ao dos mesmos e assim, poder entender o comportamento e oscila96es de 
oferta, demanda e pre9os. 
FIGURA 17- CADEIA DE ABASTECIMENTO DO PAPEL IMPREGNADO 
FONTE: Elaborac;ao Propria 
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3.2.1 Papel decorative, impressa e overlay 
Os principais elementos que compoe o custo de fabricac;ao do papel 
decorative sao: celulose de fibra longa, celulose de fibra curta, di6xido de titanic, 
energia e custo fixo da planta. As oscilac;oes de prec;os dos tres primeiros 
dependem basicamente da oferta e demanda, vista que estao presentes nos 
mercados de commodities, ja os dais ultimos variam basicamente pela inflac;ao do 
pais. 
No entanto, a participac;ao de cada componente depende do tipo de papel 
decorative: 
(1) Branco: 50% de fibra curta, 10% de fibra longa, 35% de di6xido de titanic e 
5% de outros produtos; 
(2) Cores intensas: 50% de fibra curta, 15% de fibra longa, 20% de di6xido de 
titanic e 15% de outros produtos; 
(3) Overlay: Altissima concentrac;ao de fibra longa e variac;ao de tri6xido de 
aluminio de acordo classificac;ao de resistencia a risco do produto. 
0 papel impressa possui como principais custos de fabricac;ao: o proprio 
papel decorative descrito no item anterior, ou seja, urn born detalhamento do fluxo 
anterior ja significa urn 6timo ponto de partida para o entendimento da cadeia em 
que o papel impressa esta inserido. Alem dele, outro importante componente de 
custo sao as tintas utilizadas na impressao, essa par sua vez e composta par 
pigmentos, cargas, resinas, solventes e aditivos. Par fim, como qualquer grande 
planta multinacional fatores como energia, e custo fixo, tambem influenciam para 
composic;ao final do produto. 
3.2.2 Melamina 
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A melamina e o principal custo na composiyao da resina que sera utilizada na 
impregnayao do papel e responde por aproximadamente 20°/o do custo de fabricayao 
do papel impregnado. 
No entanto a aquisiyao desse produto s6 pode ser realizada no mercado 
externo, pais o Brasil nao possui nenhuma unidade fabril dessa materia prima. Os 
principais fabricantes estao divididos em tres grandes blocos: America do Norte, 
Europa e Asia. 
Atualmente a oferta mundial de melamina e de 1.150.000 toneladas, enquanto 
a demanda mundial gira em torno de 1.200.000 toneladas, ou seja,aproximadamente 
5°/o acima da oferta, fato esse que esta gerando aumentos constantes nos preyos. 
Entretanto, deverao iniciar a operayao em 2011 cinco novas plantas, uma no Qatar, 
uma em Trinidad e Tobago e outras tres na Asia (Japao, China e Indonesia) que 
ampliara a oferta mundial para 1.365.000 toneladas, melhorando a situayao atual de 
preyos. 
A Coveright possui urn estrutura de compra coorporativa, o que aumenta em 
muito sua capacidade de negociayao, fazendo com que realize compras com custos 
bern mais baixos que o pratico no mercado spot. 
0 volume anual de compra do grupo Coveright e de aproximadamente 15.000 
toneladas e a Coveright Brasil, participa com urn volume em torno de 3.000 
toneladas. 
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3.2.3 Formaldefdo 
0 formaldefdo e o segundo principal custo na composi~ao da resina que sera 
utilizada na impregna~ao do papel e responde par aproximadamente 1 0°/o do custo 
de fabrica~ao do papel impregnado. 
A aquisi~ao desse produto normalmente e realizada junto aos fornecedores 
que estao num raio de ate 500 km, visto que o produto possui baixo valor agregado 
e o custo de frete acaba par inviabilizar a compra de urn fornecedor distante. Devido 
a isso, os principais provedores da Coveright estao no estado do Parana e Santa 
Catarina. 
Atualmente a oferta nacional de formal e de 1.200.000 toneladas, enquanto a 
demanda gira em torno de 900.000 toneladas, ou seja, ha uma oferta maior que a 
demanda devido a instala~ao de duas novas plantas que aumentaram em 200.000 
toneladas a capacidade instalada, frente a previsao de aumento de consumo para os 
anos de 2011, 2012 e 2013. 
0 volume anual de compra da Coveright Brasil e de aproximadamente 7.000 
toneladas e as compras sao dividas entre tres dos principais fornecedores da regiao. 
FIGURA 19- PROCESSO DE FABRICA<;AO DO FORMALDEfDO 
FONTE: ABRAF 
32 
3.2.4 Ureia tecnica 
A ureia e o terceiro principal custo na composi<;;ao da resina que sera utilizada 
na impregna<;;ao do papel e responde por aproximadamente 5°/o do custo de 
fabrica<;;ao do papel impregnado. 
A aquisi<;;ao desse produto e realizada exclusivamente da Fosfertil, unica 
fabricante de ureia tecnica na regiao sui I sudeste do pais. 0 outro fabricante 
nacional e a Petrobras na Bahia, porem como ocorre com o formal, dado ao baixo 
valor agregado do produto, o custo do frete para trazer o produto da Bahia ou 
importa-lo de outros paises inviabiliza a opera<;;ao, alem de questoes tecnicas, pais a 
ureia possui tres classifica<;;6es: agricola - possui aditivos para elevar sua dureza, 
tecnica - sem presen<;;a de aditivos e impurezas e pecuaria - tambem sem presen<;;a 
de aditivos e granulometria mais fina. 
A produ<;;ao mundial de ureia e de aproximadamente 165.000.000 toneladas, 
sendo que 90o/o desse volume e destinado para consumo agricola, ou seja, apenas 
16.500.000 toneladas sao produzidos para atender a industria e pecuaria. A 
capacidade produtiva no Brasil esta em torno de 2.000.000, enquanto o volume 
anual de compra da Cove right Brasil e em torno de 2.000 toneladas (a pen as 0,1 °/o 
sabre a produ<;;ao nacional). 
FIGURA 20- PROCESSO DE FABRICA<;AO DA UREIA 
J GAS NATURAL, GAS DE REFINARIA, NAFTA ou RASF I -I 
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3.3 CADEIA DOS PRINCIPAlS CLIENTES DIRETOS E INDIRETOS 
Ap6s estudarmos o interior da cadeia e os principais pontos no suprimento da 
Coveright, sera abordado outro lado, ou seja, os elementos que demandam o papel 
impregnado do forma direta e indireta. Dessa forma, busca-se o completo 
entendimento dos principais fatores que impactam na oferta e demanda pelo produto 
da Coveright. 
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As industrias de paineis sao os clientes diretos da Coveright sendo a sua 
atividade principal a produc;ao e comercializac;ao de chapas de MDF e MOP sem 
revestimento, com uma ou duas faces revestidas e ainda pisos de madeira que sao 
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revestidos com papel impregnado tipo backing na base, papel impregnado 
decorativo impressa na face, juntamente com o papel impregnado overlay para 
aumentar a resistencia do produto contra riscos. 
Como pode-se observar a cada m2 de chapa de MDF ou MOP produzida, gera 
uma demanda de zero (crua), uma (revestimento em apenas uma das faces), duas 
(revestimento em ambas as faces) e ate tres m2 de papel impregnado. Porem, essa 
demanda nao e toda destinada a Coveright, apesar dessa ser a (mica empresa 
independente de impregnac;ao de papel no mercado sui-americana, esse mercado e 
atendido tambem por fornecedores Europeus e Asiaticos, alem dos clientes que 
possuem impregnac;ao propria. 
Para melhor detalhamento da origem da demanda, essas industrias serao 
sub-dividas nos itens a seguir. 
3.3.1.1 Fabricantes que produzem e revestem paineis 
Essas sao as industrias de grande porte no setor, onde podemos citar alguns 
exemplos como: Duratex, Berneck, Masisa, dentre outras, e provem delas a maior 
demanda por papel impregnado, pelo volume e capacidade de produc;ao instalada. 
No entanto, por conceito de cada empresa (horizontalizac;ao ou 
verticalizac;ao ), algumas delas possuem impregnac;ao propria e essa diferenc;a e de 
total importancia para a compreensao da cadeia como urn todo e por esse motivo, 
serao diferenciadas nas analises abaixo. 
3.3.1.1.1 Com impregnac;ao propria 
0 processo de impregnac;ao propria iniciou-se no Brasil por dois principais 
motivos. 0 primeiro deve-se a certa "demora" na chegada da Coveright no Brasil. 0 
segundo, em partes por conseqOencia do primeiro, iniciou-se com o conceito 
implantado pela Duratex, empresa lider no mercado brasileiro. Essa possui 
verticalizac;ao em varias fases do processo, divididas tambem em varias plantas, 
como: 
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(1) Planta de Formal: e realizada a compra da commodities metanol e com ele 
fabrica-se o formal. Esse por sua vez, sera utilizado na fabricac;ao da resina para 
MOF, MOP e impregnac;ao; 
(2) Planta de Resinas: com o formal fabricado em uma de suas plantas, fabrica-
se a resina que e utilizada no processo de produc;ao do MOF, MOPe impregnac;ao; 
(3) Planta de lmpressao: apesar de nao ser muito utilizada a Ouratex tambem 
possui urn linha de impressao, porem grande parte dos padroes sao adquiridos no 
mercado. 
(4) Planta de lmpregnac;ao: com a resina produzida em urn a de suas plantas, 
parte do papel e impregnado e produzido internamente, no entanto, outra fatia 
consideravel e fornecida pela Coveright. lsso e feito, dado a qualidade e 
performance do produto fornecido, a maior demanda frente a oferta produzida 
internamente e ainda como base de comparac;ao de custos de materia-prima e 
produc;ao. 
(5) Planta de revestimento e fabricac;ao pisos de madeira: por fim o neg6cio 
principal da Ouratex, a fabricac;ao e revestimento de MOF e MOP, esses por sua vez, 
produzidos com diversas materias-primas fabricadas internamente. 
Como a empresa lfder de mercado implantou tal conceito, outras tambem 
seguirao essa linha de pensamento, instalando suas pr6prias maquinas 
impregnadoras. Hoje no Brasil as empresas que possuem impregnac;ao pr6prias 
sao: Ouratex, Eucatex, Masisa, Arauco e mais recentemente a Fibraplac. Contudo, 
todas possuem compras regulares com a Coveright, algumas delas inclusive com 
contratos de abastecimento. 
3.3.1.1.2 Sem impregnac;ao propria 
As industrias com menor tempo de mercado ou com o foco e investimentos 
realizados exclusivamente em seu neg6cio principal, normalmente nao possuem 
maquinas de impregnac;ao. Alem disso, com a forte presenc;a da Coveright Brasil no 
abastecimento do mercado sui-americana, seja com material produzido no Brasil ou 
em outras unidades do grupo, gera uma certa tranqOilidade aos seus clientes atuais 
e potenciais. 
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Os clientes envolvidos nessa classifica<;ao sao: Berneck, Guararapes, Sudati, 
Novopan e Cotopaxi. 
3.3.1.2 Fabricantes que somente revestem paineis 
Por fim, ainda temos como clientes diretos da Coveright, as empresas que 
adquirem o chapa de MDF e MOP das industrias citadas nos itens anteriores e o 
papel impregnado da Coveright. 0 foco dessas industrias e apenas o revestimento 
das chapas. Nesse caso e onde ocorre a maior dependemcia do mercado, 
principalmente pelo fato dos seus fornecedores de chapas tambem serem seus 
principais concorrentes. 
A demanda de papel impregnado dessas empresas sera atendido pela 
Coveright, eventual mente por fornecedores estrangeiros e parcial mente por sabra de 
capacidade de impregna<;ao das empresas que produzem para seu proprio 
consumo. Hoje no Brasil a unica empresa que vende parte de sua capacidade e a 
Arauco. 
3.3.2 Comercializa<;ao e transforma<;ao dos paineis em m6veis 
Agora vamos iniciar a analise dos clientes indiretos ou "clientes dos clientes" 
da Coveright. Nessa etapa ja nao ha nenhuma conexao direta da Coveright com o 
mercado, mas e nela que inicia-se o processo de transforma<;ao de todas as 
materias primas citadas ate o momenta em urn produto que ja pode ser vendido ao 
consumidor final. 
Sera realizada a divisao em dois pontos, devido a diversidade entre eles e a 
diferencia<;ao de cada urn na sequencia da cadeia. 0 primeiro e a industria de 
m6veis que possui por sua vez como clientes diretos as revendas licenciadas e lojas 
de massa do varejo. 0 segundo e a revenda de paineis que e a liga<;ao da industria 
com os marceneiros. 
3.3.2.1 Industria de m6veis 
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A industria de m6veis e o principal cliente dos fabricantes de paineis, pais sao 
elas que realizam as maiores compras e conseqOentemente movimentam a maior 
parte dos paineis. 
Sao elas as responsaveis pelo consumo de 55% do MOF e 89% do MOP 
produzido no pals, ou seja, o consumo desses produtos sao diretamente "puxados" 
par essa industria e indiretamente pela construc;ao civil que par sua vez estimula a 
produc;ao de m6veis em urn momenta T -x. 
A escoac;ao desta produc;ao ao consumidor finale basicamente dividida entre 
as revendas licenciadas e as lojas de varejo. A primeira e a conexao direta com a 
industria, funcionando quase como sua area comercial, enquanto a segunda e o 
cliente direto que fara a inter-face como consumidor final. 
3.3.2.2 Revenda de paineis 
A revenda de paineis funciona como urn centro de distribuic;ao das industrias, 
pais sao responsaveis pela captac;ao de diversos pedidos diarios que geram uma 
demanda para as industria. 
Sua representatividade e maior no MOF que no MOP, 33% x 5%, 
respectivamente, ja que 0 ultimo e destinado em grande parte a industria, enquanto 
o primeiro tern o foco nos marceneiros que tern preferencia par MOF, pais esse e 
melhor aceito pelo consumidor final dado aos elevados esforc;os de marketing nesse 
produto. 
3.3.2.2.1 Marceneiros 
Os marceneiros sao os clientes das revendas, porque nao possuem economia 
de escala para adquirir o painel diretamente da industria devido a lotes mfnimos de 
compra, conseguindo atraves das revendas diversidades de produtos na quantia e 
dimensoes solicitadas. 
3.3.3 Especificadores: designers, arquitetos e decoradores 
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Os designers, arquitetos e decoradores sao conhecidos tecnicamente como 
especificadores, pais sao eles que definem quais serao as pr6ximas tendencias de 
mercado e podem ser encaixados como urn elo a parte na cadeia, pela caracteristica 
de nao participar diretamente de nenhuma fase do processo produtivo, mas sim 
como urn suporte a toda a cadeia. 
Hoje podemos enxergar a figura dos especificadores nas seguintes etapas do 
processo: 
(1) Papel decorativo unicolor: ainda e pouco presente, porem tern sua 
importancia na definic;ao de cores dos papeis, principalmente em cores mais 
ex6ticas utilizadas como acabamento e detalhes nos m6veis; 
(2) Papel decorativo impressa: aqui podemos identificar e ate dizer que participa 
de forma intensa na criac;ao de desenhos, pais hoje quando enxergamos urn m6vel, 
muito provavelmente o conjunto entre madeira e cor nao exista na natureza; 
(3) Papel impregnado: no Brasil temos uma baixa presenc;a, porque esse trabalho 
e focado entre 0 fabricante do papel impressa e de paineis; 
(4) Paineis: nesse mercado ela ocorre na conexao entre as propostas de 
desenhos feitas pelos impressores e a necessidade da industria de m6veis; 
(5) M6veis: nessa industria existe a proximidade maior com os arquitetos e 
decoradores, pais eles sao a ponte de ligac;ao direto com a necessidade atual de 
mercado. 
3.3.4 Comercializac;ao de im6veis e Construc;ao Civil 
0 ultimo e talvez o mais importante elo dessa cadeia e a construc;ao civil, 
porque e o crescimento desse setor da economia que gerara a demanda por m6veis 
em T +1, 2, 3, etc. e o entendimento desse tempo e vital para a compreensao das 
oscilac;oes de mercado. 
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A ligac;ao entre o crescimento da industria da construc;ao civil e da industria de 
m6veis e diretamente proporcional, sendo que as oscilac;oes observadas no 
mercado sao compativeis com o observado nos informes gerados pelo governo. 
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4 TEORIA DE CADEIA DE SUPRIMENTOS 
Ap6s o detalhamento do processo produtivo do papel impregnado, bern como 
a cadeia que ele esta inserido e a empresa que o produz, sera discorrido sabre o 
fenomeno as luzes da teoria do supply chain. 0 presente capitulo tern como objetivo 
realizar o alinhamento da cadeia de suprimentos da Coveright, atraves da base 
te6rica do planejamento da demanda. Para isso, esse capitulo sera subdivididos em 
outros tres. 
0 primeiro trata da base te6rica do planejamento da demanda, como 
composic;ao da demanda e seus elementos estruturais, as tecnicas quantitativas 
descritas pelas series temporais e modelos causais, alem das tecnicas qualitativas. 
0 segundo relata a forma de implementar e estruturar uma area de previsao da 
demanda. Por fim, o terceiro discorre sabre o CPFR que depende diretamente dos 
assuntos anteriormente citados, para sua efetiva implementac;ao e que sera o foco 
do trabalho nas sugestoes de melhorias. 
4.1 PLANEJAMENTO DA DEMANDA 
De acordo com WANKE (2006), o planejamento e execuc;ao de diversas 
atividades internas da empresa e das outras empresas da cadeia, dependem em 
grande parte de uma boa previsao de vendas. Mesmo sabendo que qualquer 
previsao incorre na possibilidade de possuir erros, o processo integrado de 
planejamento, responsavel por incorporar dados e informac;oes de varias fontes 
internas e externas, utiliza-se de tecnicas matematicas estatisticas (series temporais 
e modelos causa is) e qualitativas, para dar suporte nas decisoes estrategicas da 
empresa. 
4.1.1 Composic;ao da demanda 
Para iniciar o entendimento das tecnicas quantitativas do planejamento da 
demanda, precisamos estudar os componentes da previsao, para BOWERSOX, 
CLOSS E COOPER (2006) sao: 
(1) Nt = Nivel de demanda-base para o periodo t; 
(2) St = Fator de sazonalidade para o periodo t; 
(3) T = Componente de tendencia- crescimento ou retrac;ao; 
(4) Ct = Fator ciclico para o periodo t; 
(5) Rt = Fator promocional para o periodo t; 
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(6) I = Quantidade irregular ou aleat6ria, tambem citada por outros autores como 
sendo a parcela de erro. 
A demanda-base e a quantidade remanescente, ap6s a remoc;ao dos outros 
componentes da previsao e uma forma de estima-lo e a media de urn dado periodo. 
Podera ser utilizado como o numero de previsao nos casas em que o produto nao 
possuir sazonalidade, tendencia, fatores ciclicos ou sujeitos a promoc;oes. 
Os fatores sazonais sao responsaveis pelos aumentos e reduc;oes na 
demanda-base com determinada sazonalidade, onde normalmente e anual. Diversos 
produtos no varejo possuem picas no ultimo trimestre do ano, impulsionados pela 
maior liquidez no mercado gerado pelos recebimentos de 13° salario e ferias e baixa 
demanda nos outros meses do ano. 
A tendencia depende diretamente de alterac;oes no padrao de consumo ou 
nos padroes populacionais, sendo que sua variac;ao pode ser positiva, negativa ou 
neutra. Seu impacto e muito maior nas previsoes de Iongo prazo. 
Os fatores ciclicos sao mudanc;as no padrao da demanda em periodos 
superiores a urn ano que indicam expansao ou recessao, normalmente da 
macroeconomia. 
As promoc;oes dependem das ac;oes de marketing da empresa e sua 
caracteristica e do aumento das vendas no periodo da promoc;ao e reduc;ao nos 
periodos seguintes, dados a antecipac;ao de algumas compras frente a oportunidade 
oferecidas. Urn fator que difere as promoc;oes dos outros componentes e que sua 
realizac;ao e controlada pela empresa e pode ser realizada regularmente, ou seja, 
nas mesmas epocas do ano, sendo que nesse caso possui caracteristicas bern 
pr6ximas ao fator sazonal ou irregular, onde a ac;oes sera gerada dada a 
necessidade de ampliac;ao das vendas em determinado periodo. 
Os fatores aleat6rios sao compostos pela parcela da demanda em que nao se 
encaixa em nenhum dos componentes anteriores e impassive! de ser previsto. 0 
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objetivo em uma previsao e minimiza-lo atraves do aumento da assertividade dos 
demais componentes. 
Nao se faz necessaria a utiliza<;ao de todos os componentes para as 
previsoes, isso dependera da caracterfstica de cada produto e mercado, porem e 
essencial a compreensao de cada parcela, para correta aplica<;ao quando se fizer 
necessaria. 
4.1.2 Modelos Causais e Series temporais 
Segundo WANKE (2006), os modelos causais buscam a rela<;ao entre a 
variavel dependente vendas com outras independentes, como o PIB, infla<;ao e 
tempo, atraves das tecnicas de regressao linear simples e multipla. 
As series temporarias sao definidas por WANKE (2006, p. 31) por utilizar: 
" ... dados hist6ricos de vendas como base para determina<;ao de padroes que podem 
se repetir no futuro." 
Ja para CHOPRA E MEINDL (2006) os modelos temporarias sao 
classificados como estaticos ou adaptativos. 0 primeiro e obtido atraves das 
regressoes e e realizado quando as estimativas de parametros e os padroes de 
demanda nao sao corrigidos a cada mudan<;a demanda. Ja o segundo as 
estimativas sao atualizadas a cada altera<;ao na demanda, como pode-se observar 
nas medias m6veis e suaviza<;ao exponencial simples. E recomendado a utiliza<;ao 
dessas duas tecnicas quando nao se observa a presen<;a da tendencia e 
sazonalidade. Quando a demanda apresenta tendencia, mas nao possui 
sazonalidade, o modelo de Holt sera o indicado, e enquanto a demanda possuir 
essas duas caracterfstica utiliza-se o modelo de Winters. 
Alem disso, uma analise essencial em uma previsao de series temporarias e a 
medi<;ao do erro, pais com isso sera possfvel mensurar a imprecisao da previsao 
elaborada e a partir dessa analise gerar medidas para corrigf-la. 0 erro e medido 
atraves do desvio absoluto media e percentual, enquanto o vies da previsao e a 
razao de vies sao utilizados para verificar se a previsao esta superestimando ou 
subestimando a demanda. 
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4.1.3 Tecnicas qualitativas 
WANKE (2006) explica que a previsao qualitativa depende do conhecimento 
dos previsores, sendo utilizadas onde nao ha dados hist6ricos ou a necessidade de 
julgamento humano. Ela ocorre atraves de tecnicas como: especialistas e juri de 
executivos, metoda Delphi, previsao baseada na forc;a de vendas, pesquisa de 
mercado, previsao colaborativa, etc. 
De acordo com PENTEADO FILHO (1984), o juri de executivos e uma forma 
de realizar a previsao de vendas, baseados nas opinioes de especialistas ligados a 
area de gestao da demanda sabre as provaveis tendencias de mercado. Essa 
tecnica garante muitas vezes resultados mais precisos que as tecnicas estatfsticas 
mais sofisticada, pais considera tantos e tao variados fatores que uma maquina nao 
seria capaz de processar, dado uma quantidade de hist6rico restrito e mudanc;as no 
padrao de demanda nao observados no passado. 
As principais vantagens sao: obtenc;ao relativamente rapida e facil das 
previsoes, sem precisar de calculos estatisticos sofisticados; garante a reuniao de 
diversos pontos de vista dos especialistas do neg6cio. Ja as desvantagens sao: 
menor precisao que os metodos calculados com base nos bans hist6ricos de vendas 
e manutenc;ao dos padroes de demanda; necessita do tempo de trabalho dos 
executivos da empresa, tornando-se algumas vezes oneroso; ponderac;ao de 
opinioes divergentes para se chegar em uma media e diluic;ao das responsabilidades 
pelo erro ou acerto da previsao. 
Ja a pesquisa atraves da equipe de vendas consiste para PENTEADO FILHO 
(1984) de urn instrumento acessivel para a elaborac;ao das previsoes de vendas, 
utilizando o proprio time comercial para obter as informac;oes vindas de diversas 
regioes, mercados e clientes. 
As vantagens desse metoda sao: utilizac;ao de fontes que estao em cantata 
diario com o mercado, dando a responsabilidade das previsoes e posteriormente 
suas conseqOencias aos que respondem pelos resultados, alem de garantir maior 
confianc;a no cumprimento das metas estabelecidas; a quantidade de dados colhidos 
e bern grande, reduzindo a margem de erro e segmentando as vendas par produtos, 
territ6rios, clientes e vendedores. Enquanto as desvatagens sao: vendedores podem 
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querer subestimar as previsoes para conseguirem atingir as metas mais facilmente e 
na maioria dos casos, eles nao possuem uma visao de tendemcias e Iongo prazo. 
Por fim a pesquisa de intenc;ao de compra junto aos consumidores, segundo 
PENTEADO FILHO (1984) e urn metodo utilizado quando o numero de clientes da 
empresa e pequeno, e consiste na obtenc;ao das informac;oes atraves de consulta 
direta, preferencialmente a todos os consumidores, sobre sua intenc;ao de compra 
futura. 
Temos como vantagens desse metodo a extrac;ao das informac;oes 
diretamente da "fonte" e a projec;ao da pesquisa de acordo como tipo e quantidade 
de informac;oes que se deseja obter. Ja as desvantagens sao as dificuldades de 
utilizar esse metodo em mercados com muitos clientes; dependem da colaborac;ao e 
veracidade dos entrevistados; faz com que a previsao seja realizado em 
expectativas de mercado que podem mudar a qualquer momenta; e requer 
investimento de tempo e pessoal. 
4.2 IMPLEMENTA<;AO DA PREVISAO DA DEMANDA 
Nessa segunda parte do capitulo, sera realizada a analise que possibilita a 
implementac;ao da previsao da demanda em uma empresa de forma adequada, 
visando a reduc;ao dos erros de previsao que sao responsaveis por elevados custos 
de estoque e baixo nivel de servic;o. Para isso, esse sub-capitulo sera dividido em 3 
fases. 
4.2.1 Fase de preparac;ao 
Nessa primeira fase e talvez a mais trabalhosa, sera realizada a preparac;ao 
dos dados que serviram posteriormente de base para OS diversos metodos de 
previsao da demanda. De acordo com VIEIRA E NEUMANN (2007) essa fase 
compoe quatro etapas: 
(1) Armazenagem dos dados que serao utilizados "amanha": muitos dados 
podem nao fazer muito sentido ou nao possuir conexao hoje, porem com a criac;ao 
de novos metodos esses dados podem ser aproveitados no futuro. Alem disso, o 
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detalhamento em que as informac;oes sao armazenadas e de extrema importancia, 
por exemplo, uma antecipac;ao da demanda do mes seguinte para o mes atual, 
poderia ser apresentado como urn erro no metoda de previsao, positivo no primeiro 
mes e negativo no outro. 
(2) Criac;ao de uma area de previsao de vendas horizontal: essa area deve 
entender em detalhes o neg6cio da empresa para realizar a correta armazenagem 
dos dados. 
(3) Armazenagem dos dados corretos e completes: todas as varias 
explicativas do neg6cio devem estar presente no hist6rico, mesmo que hoje possam 
nao parecer importantes ou desconexas com a gerac;ao da demanda. Ap6s 
concluido essas tres primeiras etapas, a eficacia da previsao se dara pela escolha 
do metoda correto (media m6vel simples, auto-regressivos, tecnicas de inteligencia 
artificial, etc.) e esse conseguir estimar o nivel de demanda-base, a tendencia e a 
sazonalidade. 0 erro que ocorrera de situac;oes incertas, o fator promocional, gerado 
pela ac;ao da concorrencia, promoc;oes, marketing e fatores aleat6rios, devem ser 
estimados por especialistas do neg6cio para que a demand a-base seja ajustada. 
(4) Determinar a segmentac;ao da previsao e o nivel de agregac;ao: deve-se 
definir os produtos que possuem maior impacto na cadeia, com insumos importados 
com elevados lead-time, etc. Ja os demais produtos devem ser agregados em 
familias, para gerac;ao de uma previsao tambem agregada, com menor grau de 
detalhamento ao nivel de produto, porem com uma alta confianc;a nos dados 
consolidados. 
4.2.2 Fase de escolhas e testes 
Na segunda fase serao mais tres etapas VIEIRA E NEUMANN (2007): 
(1) Escolher o metoda de previsao adequado para cada classe de produto: 
de acordo com as caracteristicas e conhecimentos sabre os produtos, sera 
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necessaria urn born domlnio dos metodos, para definic;ao de qual sera 
implementado. 
(2) Selecionar as ferramentas candidatas: varios softwares implementam os 
metodos existentes de forma diferenciada, por isso, faz necessaria a realizac;ao do 
proxima etapa. 
(3) Realizar testes: essa fase apesar de ser bern trabalhosa e muito importante 
para gerar os resultados esperados, porque sera esse o momenta de verificar na 
pratica qual ferramenta e metodo se adaptara melhor a estrutura de dados 
existentes. 
4.2.3 Fase de implementac;ao e manutenc;ao 
Por fim, ap6s toda a concepc;ao do projeto, teremos entao a ultima fase que 
consiste em outras tres etapas VIEIRA E NEUMANN (2007): 
(1) lntegrac;ao e expansao: e nesse momenta que temos uma estrutura pronta 
para realizac;ao das previsoes de vendas e expansao para todos os produtos, de 
modo a iniciar a operac;ao da empresa. 
(2) Manter o foco no "amanha": e essencial a equipe de previsao manter-se 
atualizada com as novas tecnicas e metodos de previsao, para a armazenagem de 
novos dados que serao importantes na implementac;ao de uma nova ferramenta no 
futuro. 
(3) lnovac;ao constante: essa ultima etapa pode tambem ser considerada uma 
nova fase no processo de previsao, pois sera a responsavel pela efetiva implantac;ao 
e desenvolvimento de novas ideias. Alem disso, torna-se posslvel a gerac;ao de urn 
hist6rico de dados mais confiavel para analises mais complexas do mercado. Enfim, 
e urn processo de melhoria continua na eficacia da previsao. 
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4.3 CPFR: PLANEJAMENTO, PREVISAO E REPOSI<;AO COLABORATIVA 
A terceira e ultima parte do capitulo sera dedicada para a exposic;ao das 
ideias e conceitos do CPFR. Devido ao seu alto grau de complexibilidade na 
implantac;ao e manutenc;ao, esse capitulo tera por objetivo apenas expor os 
principais motivadores, objetivos, iniciativas e desafios do CPFR. Porem, sera 
utilizado como base para a implantac;ao do projeto de bonificac;ao por assertividade 
que sera proposto no capitulo 4. 
De acordo com JULIANELI (2006, p. 3): "0 CPFR e uma iniciativa de 
planejamento colaborativo da demanda entre empresas de uma cadeia de 
suprimento, que buscam uma maior assertividade no planejamento da demanda 
atraves do compartilhamento de previsoes de venda e gerenciamento conjunto de 
estoques, resultando na melhoria des niveis de servic;o e diminuic;ao des custos 
operacionais e de estoques". 
Dado esse conceito inicial, JULIANELI (2006) descreve os principais 
elementos estruturais para o planejamento colaborativo 
(1) Motivadores: melhoria na interpretac;ao das informac;oes de mercado, troca 
de informac;oes e cooperac;ao entre as areas funcionais, diminuic;ao do efeito chicote 
e reduc;ao da marginalizac;ao dupla. 
(2) Objetivos: Aumento da assertividade do planejamento da demanda, reduc;ao 
dos custos operacionais, melhoria nos niveis de servic;o. 
(3) lniciativa: na empresa e a implantac;ao da previsao da demanda estruturada 
e na cadeia e a implementac;ao do CPFR. 
(4) Forma de alcanc;ar os resultados: informac;Oes de diferentes areas 
funcionais, necessidade de consenso nas previsoes, direcionamento dos esforc;os 
para o atingir os objetivos comuns, maier visibilidade da demanda real, informac;oes 
sobre estoques, compartilhamento de previsoes de venda e principalmente o 
desenvolvimento de relac;oes de confianc;a. 
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(5) Desafios: barreiras culturais de diferentes empresas, falta de envolvimento 
da alta gerencia no processo, limitac;oes de clientes e tipos de produtos para a 
implantac;ao, limitac;oes de escala, problemas de bases de dados e sistemas 
incompativeis. 
No entanto, a implementac;ao do CPFR mesmo que de forma parcial, traz 
resultados extremamente efetivos e de alto valor agregado para toda a cadeia de 
suprimentos envolvida no processo. 
4.3.1 Planejamento de Vendas e Operac;oes 
0 planejamento de vendas e operac;oes e mais conhecido pelo termo em 
ingles S&OP e de acordo com VIEIRA E NEUMANN (2008, p. 42) e: " ... o processo 
de tomada de decisoes que funciona sobre os pianos operacionais, especialmente o 
plano de demanda". Ele procura dar respostas as questoes sobre o alinhamento 
entre a demanda, a oferta e os estoques, bern como dos impactos causados no nivel 
de servic;o, resultado financeiro, giro de estoques, custos operacionais e Iueras. 
De acordo com VIEIRA E NEUMANN, o S&OP tern como premissa a correta 
revisao do plano de demanda e por conseqOencia do plano de suprimentos, em 
virtude das alterac;oes realizadas no planejamento inicial, com isso, sao geradas 
sugestoes de ac;oes de contigencias e priorizac;ao. Realizada essa etapa as 
projec;oes financeiras e os relat6rios gerenciais podem ser gerados. 
E importante registrar as premissas e hip6teses utilizadas no planejamento, 
alem de ac;oes e restric;oes que podem alterar a demanda e oferta projetada, como 
por exemplo, parada de manutenc;ao preventiva, indefinic;ao em dado negociac;ao 
junto ao cliente, etc. Ap6s registradas todas essas informac;oes, o novo plano 
operacional deve ser divulgado a toda a organizac;ao. 
Dado esse conceito inicial VIEIRA E NEUMANN descrevem que e de 
responsabilidade do processo de S&OP a definic;ao dos: 
(1) Padroes: referente a estrutura, conteudo e fluxes dos pianos operacionais, 
contendo suas regras, procedimentos e possibilidades de ac;oes; 
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(2) Horizonte de planejamento: e o tempo necessaria para a empresa realizar 
antecipadamente, a<;oes referente a mudan<;a de cenarios. Recomenda-se urn 
perfodo de 18 a 24 meses; 
(3) Horizonte de congelamento: e o perfodo em que o plano nao pode mais ser 
alterado, dado os custos envolvidos na mudan<;a e flexibilidade da cadeia de 
suprimentos; 
(4) Categoria de Produtos: e a padroniza<;ao sabre a visao macro dos produtos 
em termos de famflias. Recomenda-se entre seis e doze categorias. 
(5) Cronograma: sao as datas-limite para as revisoes mensais do plano 
operacional, datas de reunioes e divulga<;ao do plano consensual. 
(6) Responsabilidades: a polftica do S&OP deve canter as responsabilidades 
par altera<;oes de recursos crfticos. 
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5 SUGESTOES DE MELHORIAS 
No capitulo anterior foram descritas as teorias de planejamento da demanda 
que visam explicar o funcionamento da cadeia e as relac;oes inter-firmas, com foco 
na logistica. Nesta ultima parte do trabalho, sera analisado o caso da empresa 
Coveright Surfaces do Brasil Industria e Comercio Ltda., a luz desta teoria. Para tal o 
capitulo foi divido em tres partes, visando compreender a cadeia em que a Coveright 
esta inserida e de que forma o melhor alinhamento podem gerar melhorias atraves 
das sugestoes propostas. 
A primeira parte trata das formas de alinhamento com os clientes e uma forma 
de melhor a assertividade nas previsoes recebidas dos mesmos. A segunda parte 
relata as formas de alinhamento com os fornecedores dos tipos "A", "B" e "C". A 
terceira e ultima parte do capitulo traz o alinhamento interno da Coveright, visando 
analisar as oportunidades de melhoria em seus niveis estrategicos, taticos e 
operacionais, baseados em todo o estudo realizado neste trabalho. 
5.1 ALINHAMENTO COM CLIENTES 
Dada a caracteristica e a cadeia em que a Coveright esta inserida, o melhor 
metodo encontrado para iniciar uma nova forma de planejamento da demanda e 
gerar urn comprometimento do cliente atraves das premissas do CPFR e com isso, 
premia-lo de acordo com sua assertividade nas previsoes de vendas. Com isso, 
gerar uma base de dados confiaveis e que possibilite aplicar as tecnicas qualitativas, 
bern como os modelos causais e de series temporais. 
0 metodo e bern simples e o grande segredo de sua aceitac;ao pela maioria 
dos elos da cadeia, sera dado por regras claras que estimulem a cooperac;ao e o 
empenho no trabalho interno dos dados. 
5.1.1 Metodo da bonificac;ao por assertividade 
A bonificac;ao sera dada atraves da mensurac;ao dos resultados obtidos no final 
de urn periodo de seis meses, onde o cliente ira realizar o preenchimento de sua 
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previsao de consumo de acordo com os principais produtos e familias de produto 
versus os pedidos efetivamente colocados. 
Pontuac;ao: o percentual de acerto (0-100%) sera convertido em pontos de 0 a 
100, sendo 0 pontos para o erro total na previsao, por exemplo, uma previsao de 
consumo de 10.000 unidades de produto e o efetivo pedido colocado no perfodo de 
0 unidades ou vice-versa. Bern como 100 pontos no caso de acerto de 100% da 
previsao colocada. 
Prazos: a informac;ao devera ser enviada ate o dia 10 de cada mes para 
garantir 100% da pontuac;ao conseguida, caso esse prazo nao seja respeitado o 
cliente tera uma perda de 5% na pontuac;ao por dia de atraso, sendo que se o 
mesmo nao enviar a informac;ao ate o dia 30, ele perdera a pontuac;ao daquela 
rodada de previsoes. Para ilustrar essa situac;ao, caso o cliente envie a planilha no 
dia 20, ele perdera 50% dos pontos, ou seja, mesmo que a pontuac;ao conseguida 
tenha sido de 1 00 pontos ele obtera apenas 50 desses pontos dado ao nao 
cumprimento dessa regra. 
Pesos: o perfodo T +1 tera urn peso de 50% na consolidac;ao dos dados ao 
final do semestre, devido a sua maior facilidade de obtenc;ao. Ja os perfodos T +2 e 
T +3, terao pesos de 30% e 20%, respectivamente. 
Faixas de bonificac;ao: ao final do semestre a pontuac;ao obtida sera 
convertida em forma de bonus aos clientes, seguindo as seguintes faixas: 
( 1) Pontuac;ao de 100 a 90 pontos: 5% de bonus sobre o valor total faturado no 
semestre. 
(2) Pontuac;ao de 90 a 80 pontos: 4% de bonus sobre o valor total faturado no 
semestre. 
(3) Pontuac;ao de 80 a 70 pontos: 3% de bonus sobre o valor total faturado no 
semestre. 
(4) Pontuac;ao de 70 a 60 pontos: 2% de bonus sobre o valor total faturado no 
semestre. 
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(5) Pontuac;ao de 60 a 50 pontos: 1% de bonus sobre o valor total faturado no 
semestre. 
(6) Pontuac;ao abaixo de 50 pontos: 0% de bonus sobre o valor total faturado no 
semestre. 
Processo de implantac;ao: consiste nas etapas abaixo, considerando o inicio 
do programa no primeiro semestre de 2011: 
(1) 0 cliente ira preencher ate o dia 10 de dezembro, os dados de sua previsao 
para os periodos T +1, T +2 e T +3, ou seja, janeiro, fevereiro e marc;o, 
respectivamente. 
(2) Ate o dia 10 de janeiro os pedidos desse mes serao efetivamente colocados, 
bern como a previsao para os meses de fevereiro, marc;o e abril, T +1, T +2 e T +3, 
respectivamente. 
(3) 0 item anterior sera repetido durante os meses de fevereiro, marc;o, abril, 
maio e junho, quando entao no mes de julho, os dados serao consolidados e 
ponderados de acordo com os pesos informados anteriormente. 
FIGURA 23- VISUALIZA<;AO DO MODELO DE PLANILHA 
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5.2 ALINHAMENTO COM FORNECEDORES 
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Com a implantac;ao e aprendizado no programa de bonificac;ao par 
assertividade realizado junto aos clientes, a segunda etapa e a utilizac;ao dessas 
informac;oes e trabalha-las junto aos modelos causais, de series temporais, e das 
tecnicas qualitativas para gerar os dados necessarios para o correto gerenciamento 
da cadeia de suprimentos da Coveright. 
Esse banco de dados que sera formado, servira de base em negociac;oes junto 
aos fornecedores possibilitando a aquisic;ao e compromissos de compras de 
volumes maiores, reduc;oes dos niveis de estoque, otimizac;ao de embarques, 
aumento do volume de material importado que apresentem custos melhores que o 
concorrente nacional dado ao bom compromisso e assertividade conseguida junto 
aos clientes. 
No entanto, temos que considerar os diferentes tipos de fornecedores, para 
que possa ser trabalhado da melhor forma com cada grupo e sera esse o objetivo 
desse capitulo. 
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5.2.1 Fornecedores "A" 
Os fornecedores classificados como "A" sao aqueles que recebem o grande 
volume de compras efetuadas pela empresa e por isso, as negociac;oes de prec;os e 
entregas devem ser trabalhadas de forma muito mais proxima e constante. 
Podemos citar os fornecedores tipo "A" da Coveright como sendo os 
provedores das seguintes materias-primas (grande parte deles detalhados no 
capitulo 3): 
Papel decorativo (brancos, unicolores e backing), papel decorativo impressa, 
papel overlay, melamina, ureia, formaldeido, dietilenoglicol e dioxido de titanio. Sao 
eles os responsaveis por 90% das compras realizadas pela empresa. 
No entanto, cada materia-prima deve ser trabalhada e negociada de forma 
distinta, dado as caracteristicas dos insumos utilizados em sua fabricac;ao e os 
fornecedores existentes. Essas subclassificac;oes serao descritas nos itens a seguir. 
5.2.1.1 Contratos indexados 
Os contratos indexados sao aplicaveis onde a materia-prima utilizada pela 
Coveright possua "Iastra" com seus principais insumos de fabricac;ao, e essa 
caracteristica garante a possibilidade de indexar o prec;o base do produto em dado 
periodo (composto por seu custo de fabricac;ao e rentabilidade), a formulas de 
reajustes de prec;os que por sua vez sao baseadas nas variac;oes dos principais 
fatores que impactam no custo final dos produtos. 
Os produtos que apresentam essa caracteristica sao: papel decorativo, papel 
impressa, papel overlay e formaldeido. Os indices utilizados como base para a 
composic;ao da formula de reajuste ja foram descritos em detalhes na segunda parte 
do capitulo 3, com isso, temos condic;oes de elencar alguns indicadores para cada 
tipo de produto. 
0 papel decorativo tera sua indexac;ao baseada no percentual de fibra longa, 
fibra curta e dioxido de titanio em moeda local, utilizada em cada grupo de papel 
(branco, unicolor e backing), com isso, se mantem o nivel de rentabilidade 
estabelecido pelo prec;o base e oscilac;oes nas materias-primas serao repassadas 
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para o proximo elo da cadeia de forma clara, reduzindo as discussoes que sao 
geradas frente a aumentos bruscos e inesperados. 
0 papel impressa possui grande parte dos seus custos baseados no papel 
decorativo e uma boa base de dados gerada no contrato junto a esses fornecedores 
garantira a base que sera utilizada nos reajustes de pre~os. Alem disso, sera 
necessaria adicionar urn fator de reajuste para as oscila~oes nos pre~os de tintas, 
porem dado a sua menor participa~ao no custo, nao devera gerar impacto muito 
significative. 
0 papel overlay possui uma estrutura urn pouco mais simples, pais e 
composto basicamente par fibras long as e uma indexa~ao junto a esse indicador que 
possui divulga~ao semanal em sites especializados, ja garante seu modelo de 
reajuste. 
Par fim, urn dos poucos produtos que possibilita uma facil indexa~ao e o 
formaldeido, porque possui em sua formula~ao o metanol que tambem possui 
indicadores divulgados em sites especializados, sendo os aumentos e redu~ao 
ligados diretamente as oscila~oes desse insumo. 
0 contrato pode apresentar basicamente tres tipos de comportamento: 
(1) Mercado aquecido: esse eo momenta onde o contrato e melhor aplicado aos 
clientes, pais nesses casas os pre~os no mercado spot costumam ser maiores, alem 
de garantir o abastecimento do produto no volume contratado pelo cliente. 
(2) Mercado recessivo: nessa situa~ao existe uma forte pressao dos 
compradores para uma tentativa de re-negocia~ao de alguns parametros do 
contrato, como diminui~ao do pre~o base (para reduzir a rentabilidade do fornecedor 
naquele momenta de baixa produ~ao ), posterga~ao dos reajustes que seriam 
aplicados par aumento nos insumos, redu~ao dos volumes contratos, aplica~ao de 
descontos frente ao baixo consumo geral da materia prima que par sua vez implica 
na redu~ao dos pre~os no mercado spot. Sao nesses momentos que dialogos 
devem ocorrer para possibilitar em uma correta leitura do mercado, pais como essa 
situa~ao e ciclica e urn novo aquecimento pode surgir a qualquer momenta, 
altera~oes de algumas clausulas podem impactar em nao I parcial atendimento 
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futuro, dado ao baixo indice de rentabilidade estabelecido e ao baixo volume 
contratado. 
(3) Transic;ao do mercado recessivo para novo aquecimento: costuma ser melhor 
aplicado aos fornecedores, mas essa etapa sera basicamente uma conseqOemcia 
das negociac;oes que ocorreram no momenta anterior, pais caso as clausulas nao 
foram respeitadas no periodo de baixa de consumo, o provedor se sentira no direito 
de nao aceitar aumentos de volumes ou apenas aceita-los frente a urn aumento 
expressivo em sua rentabilidade (possivelmente maior que o estabelecido na 
primeira jornada de negociac;oes ). 
5.2.1.2 Negociac;oes intercompany 
Com excec;ao do formaldeido, os outros produtos quimicos que possuem 
fornecedores tipo "A", ou seja, a melamina, ureia, dietilenoglicol e di6xido de titanio, 
nao possibilitam uma clara forma de indexac;ao, pais sao consideradas commodities 
e essas por sua vez sao regidas pelo mercado, onde prec;os aumentam na reduc;ao 
da oferta e/ou aumento da demanda e reduzem na situac;ao oposta. 
Nesses casas uma demanda assertiva junto a esses fornecedores, ou seja, a 
garantia de compra de dado volume, adicionado ao poder de negociac;ao 
intercompany auxiliam na obtenc;ao de melhores custos, comparado aos valores 
aplicados para a media do mercado. 
Dessa forma, e possivel negociar atraves de compras globais ou 
coorporativas, baseados em maiores volumes ou quando essa situac;ao nao e 
possivel, utilizar a estrutura do grupo para obter os valores praticados efetivamente 
em diversas partes do mundo onde a Coveright possui planta, como base para as 
negociac;oes com os fornecedores locais. Caso a negociac;ao nao tenha exito, uma 
compra coorporativa e realizada junto ao fornecedor que possui as melhores 
condic;oes comerciais. 
5.2.2 Fornecedores "8" 
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Sao os fornecedores de menor representatividade em termos de custos de 
aquisigao, porem com apenas urn ou dais fornecedores para cada materia-prima e 
que sem elas nao se consegue realizar o processo de impregnagao de papel, dado 
sua relevancia em termos tecnicos. 
Para esses produtos sao mantidos estoques de seguranga relativamente 
elevados em termos de tempo (aproximadamente 3 meses), dado que a maioria 
deles sao importados, mas pequenos em valores comparatives ao estoque total. As 
compras sao realizadas periodicamente, dependendo do consumo de cada produto, 
mas raramente elas ocorrem mais de uma vez por mes, para uma boa otimizagao 
dos fretes. 
Dado ao baixo consumo media das materias-primas adquiridas dos 
fornecedores de tipo "8", nao e viavel a assinatura de urn contrato de abastecimento, 
porem e interessante que haja uma interagao constante entre a Coveright e tais 
empresas, considerando que sem 1 kg de determinado produto, toda a estrutura 
produtiva pode ser comprometida da mesma maneira que a falta dos produtos 
relacionados para os fornecedores "A". 
5.2.3 Fornecedores "C" 
Ap6s detalhado os fornecedores "A" que possuem uma representatividade em 
termos de custo de aproximadamente 90%, os fornecedores "B" que por sua vez 
participam com outros 7%, temos em fim os de tipo "C" que possuem a menor 
participagao com os ultimos 3%, no entanto, a maior quantidades de itens para 
controle. 
Sao classificados nessa sessao os fornecedores de produtos qufmicos de 
baixo custo e grande oferta, materiais de embalagem em geral, ou seja, pallets de 
madeira, fitas adesivas e produtos de polietileno, alem das pegas de manutengao. 
Esses produtos sao encontrados normalmente em pelo menos tres fornecedores 
situados em urn raio de 500 km da Coveright. 
Sendo assim, devido a sua maior facilidade de aquisigao e baixa 
representatividade financeira e tecnica, e despendido urn tempo menor de controle e 
negociagao, mesmo assim a procura de novas fornecedores com materiais de 
melhor qualidade e custo beneffcio deve ser constante. 
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5.3 ALINHAMENTO INTERNO DA COVERIGHT 
No capitulo dois, foi realizada a analise dos tn3s principais elementos na 
composi<;ao da estrutura interna da Coveright, a logistica, a produ<;ao e o comercial. 
Agora, a finalidade desse capitulo sera propor urn novo elemento dentro desse 
contexto, visando a melhor conexao entre eles. Para isso, sera proposto uma nova 
forma de prepara<;ao do planejamento estrategico da Coveright. 
5.3.1 Planejamento estrategico, tatico e operacional 
A realiza<;ao do planejamento estrategico, tatico e operacional sera quase que 
uma conseqOencia do realinhamento realizado na primeira e segunda parte do 
capitulo 5, garantindo a correta compila<;ao e segmenta<;ao das informa<;oes nos 
seus tres niveis basico. 
0 planejamento deve ser iniciado do topo para base, ou seja, do estrategico 
para o operacional e acompanhado a todo momenta por uma equipe de pessoas que 
contenha pelo menos uma pessoa de cada departamento. No caso da Coveright isso 
pode ocorrer facilmente com a participa<;ao de no minima urn representante da 
produ<;ao, urn do financeiro, urn de vendas e urn do supply chain, sendo cada 
elemento o responsavel pela conversao das informa<;oes geradas desse para os 
niveis (taticos e operacionais). 
0 planejamento estrategico deve ocorrer sempre "em rolagem", ou seja, com 
urn horizonte fixo pela frente de no minima doze meses, mas preferencialmente de 
dezoito meses e nele devem canter os objetivos organizacionais, atraves de a<;oes 
planejadas e justificadas para atingir os desejos dos acionistas, obten<;ao de novos 
mercados, expansao dos neg6cios, etc. Ele nao pode ser realizado Cmica e 
exclusivamente com urn vies financeiro, mas sim, contemplar as metas de toda a 
companhia, assumindo determinadas previsoes e premissas para entao compor urn 
plano em urn nivel macro e de Iongo prazo. 
Ja o planejamento tatico utilizara toda a informa<;ao gerada no nivel 
estrategico como base para a concep<;ao do planejamento de vendas e opera<;oes, 
alem dos processos de gestao da demanda. E nessa etapa que as ideias sao 
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colocadas em pratica em uma visao de medio prazo, para posteriormente ser 
seguida no nivel operacional. 
Por fim e nao menos importante o planejamento operacional deve seguir o 
plano gerado pelo nivel tatico para obter o plano mestre de produc;ao e suas 
necessidades de materiais, seguindo o direcionamento concebido nos niveis 
anteriores para o horizonte de curto e curtissimo prazo. Dado a importancia do 
assunto dentro desse trabalho, esses dois ultimos serao detalhados a seguir. 
5.3.2 Plano Mestre de Produc;ao 
0 plano mestre de produc;ao e uma conseqOencia das ac;oes tomadas 
anteriormente e sera gerado com base nas previsoes de vendas e restric;oes 
produtivas. Com isso, os volumes de cada cliente serao alocados na produc;ao dos 
meses seguintes, afim de verificar a possibilidade de atendimento integral a todos. 
No entanto, o planejamento ocorrera de forma distinta para as seguintes situac;ao de 
mercado: 
(1) Oferta de produc;ao local menor que a demand a total: quando se observa urn 
cenario que a previsao de consumo dos clientes e maior que a capacidade instalada 
da Coveright Brasil, se estabelecerao ac;oes no sentido de adequar tal demanda. 0 
primeiro passo e a transferencia parcial a total dos pedidos dos clientes de 
exportac;ao (America do Sui e Central) para as unidades da Coveright America do 
Norte e Europa. Essa divisao ocorrera de acordo com a disponibilidade de materia-
prima em cada unidade, frente as necessidades do cliente. Caso essa ac;ao ainda 
nao seja suficiente para atender os clientes brasileiros, o segundo passo e realizar a 
importac;ao de produto acabado de outras unidades do grupo, com isso, a Coveright 
Brasil realizara a distribuic;ao desse material aos seus clientes, nao gerando nenhum 
impacto ou falta de produto no mercado. 
(2) Oferta de produc;ao local maior que a demanda total: caso todos os clientes 
possam ser atendidos nas quantidades previstas, sera analisado o percentual de 
capacidade produtiva ociosa, afim de identificar possibilidades de novos neg6cios 
para reduzir tal ociosidade e urn limite de produc;ao para estoque e estabelecido. 
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Permanecendo com uma oferta de produto maior que sua demanda, paradas de 
lin has devem ser avaliadas. 
5.3.2.1 Necessidade de produc;ao 
Com base no plano mestre de produc;ao estabelecido, serao verificadas as 
necessidades de produc;ao no nivel de curto e curtissimo prazo, e com isso, e 
gerado o programa de produc;ao. 
Nesse momenta os pedidos e previsoes dos clientes sao lanc;ados de acordo 
com os prazos de entrega solicitados, sequenciamento de produc;ao e otimizac;ao 
dos processos. Da mesma forma que ocorre no plano mestre, a forma de obtenc;ao 
do programa de produc;ao ocorre de forma distinta para as seguintes situac;ao de 
mercado: 
(1) Mercado aquecido: normal mente quando o mercado e comprador, todos os 
elos da cadeia possuem niveis de estoque de produto acabado baixo, vista que toda 
a produc;ao obtida e vendida facilmente. Nesses casas, a Coveright avalia e pondera 
alguns pontos para definir as prioridades de atendimento, de acordo com as 
seguintes caracteristicas da relac;ao com seus clientes: fidelidade, contratos de Iongo 
prazo, volumes de neg6cios e rentabilidade. Assim, em dado momenta em que 
existam por exemplo, tres clientes com uma necessidade x de produtos para uma 
mesma data y, o cliente que possuir a maior pontuac;ao nos quesitos citados 
anteriormente, serao atendidos prioritariamente. A tabela abaixo exemplifica como 
isso ocorre: 
FIGURA 24- PRIORIZAQAO DE ATENDIMENTO 
Quesito Fidelidade Volume Rentabilidade Contrato Total 
Cliente (35%} (30%} (20%} (15%} Ponderado 
Cliente 1 10 6 8 0 6,90 
Cliente 2 5 7 7 10 6,75 
Cliente 3 3 9 7 10 6,65 
- . FONTE: Elaborac;ao Propna 
Com base na tabela, podemos identificar que o cliente 1 tera prioridade de 
atendimento frente ao cliente 2 e 3, visto que o mesmo, dentro de uma avaliac;ao de 
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0 a 10, possui caracteristica de urn cliente de alta fidelidade e boa rentabilidade, no 
entanto, sem contrato dado ao volume nao ser elevado. Essa e uma garantia para as 
clientes menores, mas fieis que serao atendidos em urn momenta de baixa 
disponibilidade de produto no mercado. Ja o cliente 2, apesar de ter urn volume 
maior que justifique o mesmo possuir contrato com a Coveright, possui por sua vez 
menor fidelidade. E o cliente 3, tera menor prioridade de atendimento nessa situac;ao 
dado sua baixissima fidelidade, mesmo com altos volumes de compra. 
(2) Mercado recessivo: nessa situac;ao a priorizac;ao de atendimento ocorre de 
forma menos impactante, pais como a oferta de produtos esta maior que o consumo, 
existe a possibilidade de antecipac;oes de pedidos e materiais disponiveis em 
estoque para compra imediata. 
Alem disso, cada maquina impregnadora possui uma caracteristica que 
garante uma melhor otimizac;ao e qualidade no processo. Atualmente, como a 
Coveright conta com tres linhas de impregnac;ao, sua maquina 1 e responsavel por 
toda a produc;ao de branco e clientes que consumem produtos em bobina, ja a 
maquina 2 tambem e destinada quase que exclusivamente para produc;ao de 
branco, enquanto a maquina 3 realiza a produc;ao das outras linhas produtos. 
Uma vez definido os tipos de materiais que cada maquina ira produzir os 
pedidos sao alocados em ciclos de produc;ao que ocorrem de acordo com as 
necessidades do cliente, os tipos de resina e gramatura do papel. Com isso, o output 
dessa processo serao as datas previstas de entrega de cada produto. 
5.3.2.2 Necessidade de compras 
Com urn plano de produc;ao bern elaborado e com uma base de dados 
confiaveis, a necessidade de compras ocorrera de forma dependente dessas 
variaveis, ou seja, com base nas previs6es de produc;ao, sera gerado a previsao 
inicial de compras das principais materias-primas, porem de forma distinta entre o 
papel decorativo e os produtos quimicos. 
Os produtos quimicos sao adquiridos com base na previsao de produc;ao total 
para os pr6ximos meses, utilizando como referenda a media de consumo par m2 
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obtida no ultimos meses, ou seja, urn lndice de consumo calculado no passado, 
multiplicado a previsao de produ9ao mensal, informara a previsao de consumo 
desse material no futuro. Assim, utilizando esse numero juntamente com o lead time 
total entrega, estoque de seguran9a, lote economico de compra e compras ja 
realizadas, obteremos o ponto de re-suprimento. Com isso, teremos a data em que o 
material deve ser adquirido para que ele chegue antes do estoque de seguran9a ser 
consumido. 
Ja a necessidade de compra do papel devera considerar a prev1sao de 
produ9ao de papel impregnado, visto que a outra parcela da produ9ao total, ou seja, 
somente o servi9o impregna9ao, nao gera a compra do mesmo, pois o papel e 
fornecido pelo cliente. Alem disso, e uma compra customizada, pois cada papel e 
adquirido dado a necessidade de urn cliente que possui algumas vezes, 
caracterlsticas exclusivas, por exemplo, a largura. 
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6 CONCLUSAO 
A descric;ao detalhada do que e o papel impregnado, como e produzido e o 
que e utilizado em seu processo, bern como suas finalidades, permitiu a elaborac;ao 
desse estudo com urn vies logistico e mais precisamente voltado ao alinhamento da 
cadeia de suprimentos da Coveright, possibilitando o continuo crescimento 
sustentado da empresa, bern como de novas tecnologias relacionadas a esse 
neg6cio, dado as especificidades do produto. 
A preservac;ao das arvores nativas e matas de protec;ao ambiental, bern como 
a proibic;ao da extrac;ao, passive! de penalidades legais, gerou a necessidade de urn 
novo produto para atender a demanda por m6veis e assim, teve-se o inicio no 
desenvolvimento de produtos como o MDF, o aglomerado e outras chapas de 
madeira aglutina para substituic;ao do processo extrativo anterior. 
Frente a essa possibilidade de neg6cios em recobrir essas superficies de 
madeira com urn produto que se assemelhe ao da natureza, a Coveright veio para o 
mercado brasileiro que ja possuia potenciais clientes para trazer urn produto que nao 
era ofertado em quantidade suficiente para atender a todos, vista que o mesmo era 
importado. 
A analise da teoria do planejamento da demanda foi utilizada para dar base 
ao objeto em questao, compondo assim a estrutura para a compilac;ao das 
informac;oes necessarias a continuidade do estudo. A analise dos elementos que 
compoe a demanda e das tecnicas responsaveis pela base de dados, aliadas aos 
metodos de implantac;ao de previsao, permitiu a consolidac;ao da teoria atraves do 
CPFR e assim, dando toda a base te6rica necessaria a concepc;ao pratica do 
trabalho. 
0 estudo de caso pode ser desenvolvido atraves da uniao entre o objeto de 
estudo e a teoria de planejamento da demanda. Nele foi colocado em pratica a teoria 
apresentada, o que possibilitou uma compreensao mais clara do seu funcionamento 
e as oportunidades de melhorias. A cadeia em que a Coveright faz parte foi 
detalhada, mostrando seus elos de ligac;ao e a importancia desse fato para a 
possibilidade de urn realinhamento ou pelo menos a formalizac;ao dos mesmos para 
uma melhor leitura e entendimento. 
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0 alinhamento junto aos clientes foi ponto chave e de partida para uma nova 
concepc;ao e formalizac;ao das informac;oes, utilizando alguns conceitos basicos do 
CPFR. Com uma base de dados mais assertiva propicia-se uma vantagem 
competitiva para negociac;oes com fornecedores, alem de facilitar o ambiente interno 
nos niveis estrategicos, taticos e operacionais. 
Por fim foi possivel mapear de forma sucinta e clara a cadeia em que a 
Coveright esta inserida, no ambito dos clientes e fornecedores, diretos e indiretos, 
alem dos reflexos no alinhamento interno da empresa, possibilitando urn ciclo de 
inovac;oes e beneficios continuos para toda a cadeia. 
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